ESQUEL

Programa de Liderazgo Integrador

MODULO 3.4: COMO CONCERTAR,
NEGOCIAR Y DIRIGIR?

OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Luego de aplicar este mddulo, los y las participantes estardn en capacidad de
comprender que significa encontrarse en conflicto, reflexionar sobre ello y encontrar
alternativas creativas para enfrentarlos, desde la perspectiva de lideres.

¢POR QUE LA NEGOCIACION ES IMPORTANTE PARA UN NUEVO
LIDERAZGO?

“Negociar basicamente es obtener lo que uno desea a través de
otras personas. Es un proceso de comunicaciones de ida y
vuelta que se instaura para alcanzar un acuerdo, cuando una y
otra parte tienen algunos intereses en comuln y otros intereses
encontrados. Ahora bien, las formas tradicionales de negociacion
dejan insatisfechas a las personas: ser duros y perjudicar el
vinculo, o blandos y no alcanzar los objetivos. La negociacion en
beneficio mutuo esta basada en que ninguna de estas
alternativas es realmente eficaz. Propone el método de
negociacién, en funcién de beneficios, en lugar del método
tradicional, en funcion de posiciones. De esta forma se plantea la
posibilidad de encarar un proceso de intereses parcialmente
encontrados, sobre la base de beneficios mutuos.

Sugiere que en todo momento ambos adversarios deben
procurar encontrar beneficios mutuos. Y si acaso esto vio fuera
posible, recomienda abocarse a la tarea de establecer acuerdos
sobre la base de pardmetros equitativos, que sean
independientes de las voluntades de uno y otro lado. De esta
forma se plantea la posibilidad de alcanzar metas validas. Y el

1 Versién para impresion
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método también sugiere estrategias para casos en los cuales la
otra parte patea el tablero, o utiliza técnicas poco éticas
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El Liderazgo Integrador requiere de herramientas de concertacion y negociacion para
facilitar el entendimiento del otro y la solucion de divergencias en sus procesos. Estas
herramientas son una fortaleza, ademas, para cumplir la funcién de construccion de
puentes entre diversos.

La comprension de las posiciones e intereses propios y del otro, la busqueda de
espacios de interés comun, el analisis de los problemas con las partes y la apertura de
mente para buscar opciones de solucion para satisfacer a todas las partes, no son
solamente mecanismos de solucién de conflictos, sino que se convierten en medios de
generacion de espacios de entendimiento y construccion de procesos. En este sentido,
lideres y liderezas encuentran en la concertacion y negociacion elementos significativos
de apoyo a su gestion conductora.

AGENDA DEL MODULO: CONCERTAR, NEGOCIAR Y DIRIGIR

aportar mejor a

Opciones - Legitimidad

reflexion

Unidad Contenido Metodologia Tiempo | Materiales

1. Ambientacion  |Entrar al tema cuestionando |Problema de la 1:00

certezas Naranja y ejercicios Papelotes,
2. Aproximaciones | En que pensamos cuando |Preguntas 1:30|tarjetas,
a una definicion de | hablamos de conflicto. generadoras y aporte marcadores
conflicto ¢, Qué sentimos? Donde se |del facilitador , maskin.

dan conflictos. Conflicto y Definiciones de Infocus

disputa. Violencia y conflicto |conflicto
3. Condiciones que|Condiciones que promueven [Reflexién colectiva a 1:00|idem
promueven el el conflicto partir de ejemplos
conflicto practicos
4. Condiciones que|Condiciones que Reflexién colectiva a 1:00|idem
desestimulan el desestimulan el conflicto. partir de ejemplos
conflicto ¢ Podemos evitarlos? practicos
5 causas de los Causas Pregunta generadora 1:30|idem
conflictos Sumisién a la autoridad Compartir de

experiencia Stanley
Milred- reflexion

6. La creatividad |Encontrar soluciones Ejercicios de 1:00|idem
en el manejo de |creativas para los problemas |creatividad
conflictos gue se presentan
7. Negociacion, Diferencias entre Exposicion y reflexion 1:30|idem
mediacion y negociacion, mediacion y
arbitraje arbitraje
8. Elementos para |Alternativas - Intereses Conferencia 'y 2:00(idem

2 Tomado del libro “Si, de acuerdo” de Roger Fisher y William Ury




Unidad Contenido Metodologia Tiempo | Materiales
negociacionesy [Compromiso, Comunicacion
mediaciones Relaciones
9. Ejercicio de Practica de negociacion Ejercicio La venta de 1:30|idem
negociacion la bicicleta
10. Ejercicio de Practica de mediacion Ejercicio en grupos de 2:00|idem
mediacion 4 personas
11. La confianza |Como generar confianza Reflexion 1:00|idem
como valor

imprescindible




DESARROLLO DE LAS UNIDADES
Unidad 1: AMBIENTACION

Entrar al tema de conflictos cuestionando certezas (Cuando no estan a la defensiva)
Se plantea al grupo el siguiente problema y se pide que, en grupos de 3 personas
planteen una posible solucion.




Se trata de saber para que quieren la naranja. El nifio que sabe leer habia leido en un
periodico una receta que requeria la cascara de naranja, la nifia queria comerla. Ambos
hubieran podido tener toda la naranja, es decir en vez de dividirla multiplicarla por dos.
Secreto averiguar que se quiere. Preguntar. Tendemos a querer solucionar los
problemas de los demas desde nuestra vision de las cosas

b) LA VIEJA'Y LA JOVEN (FIGURA) (a Utilizarse si no conocen el dibujo, objetivo
descubrir que aun mirando lo mismo, no vemos lo mismo, depende de las percepciones
del contexto, de la edad, nuestras experiencias personales etc.)

Hacer ver el dibujo en silencio.

Se pregunta a una persona, la que parezca mas conflictiva ¢ Qué ves?

Si dice una joven, se pregunta si los demas ven lo mismo.

Si dice una vieja, preguntan quien ve lo mismo.

Si dice cualquier otra cosa, se pregunta a los demas que ven, Hasta que se
produzca la discusion entre los que ven una cosa y los que ven otra.

e Sialgunos ven las dos posibilidades separarlos del grupo y ponerlos en el medio
0 en otro lugar y no pedirles que hablen hasta el final.



Los que ven la joven deben explicar sin tocar el dibujo, a los que ven la vieja, que en
realidad se trata de una joven.
Lo mismo hacen los otros, tratan de que los demas vean la vieja.

El facilitador trata de acentuarlas contradicciones de lo que ellos dicen y hace que el
grupo se ponga en polémica unos tratando de convencer a los otros de que ellos tiene
razén y los demas estan equivocados. Para eso pregunta la edad aproximada de la
figura que ven.

Compara: El dice que tiene 18 afos y es bonita, ustedes que tiene 60 y es horrible en
gue quedamos?

Asi hasta que todos ven las dos caras. Si no se logra se pide a uno de cada bando que
explique ahora con gestos no solo con palabras lo que ven.

Por ultimo si no llegan a ponerse de acuerdo, se les deja tocar le dibujo y mostrar lo que
ven. El facilitador ayuda en esto.

¢ Qué puede pasar?

- Que todos ven a la joven. (el facilitador dice que ve una vieja y establece la
polémica).

- Que todos vean a la vieja, (raro en grupos de jovenes) y entonces el faciltador dice
que el ve una joven.

- Que el grupo este dividido.

- Que algunos vean las dos figuras al mismo tiempo

- Sialguno ve otra cosa, no prestar demasiada atencién a ese caso en particular.

RESULTADOS: Nosotros estamos convencidos que lo gue vemos es la verdad, y aun
viendo podemos equivocarnos. Tenemos que aprender a estar abiertos a varias
posibilidades. Los que vieron las dos posibilidades son los que no se dejan guiar por las
apariencias y descubren lo que hay en la realidad, Tuvieron una visiébn mas amplia del
conjunto.

Que nos ensefia esto para la vida de todos los dias?

c) Después de esto hacer un punto de color en el pizarron y preguntar que ven.
Ahora si ustedes van a estar alertas a ver lo que les presento.

En general ven un punto en lugar de ver un pizarron blanco con un punto....
Sacar las conclusiones de esa constatacion



d) CUESTIONANDO NUESTRAS PERCEPCIONES Y SEGURIDADES.... TERMINE
LA HISTORIA.. .2

Aqui el facilitador pide que completen la historia. ¢ Qué hubieran respondido a esa
propuesta?

La Linterna del interlocutor envio su ultimo mensaje: “Yo soy un faro”. Cambiamos
nuestro rumbo.

(La realidad aparecia al Capitan limitada por su propia percepcion de su rol, su
jerarquia, su capacidad de dar 6rdenes y ser obedecido)

- Duracion: 1 hora
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 2: APROXIMACIONES A UNA DEFINICION DE
CONFLICTO

Se hace una reflexion colectiva en base a los conceptos desarrollados.
PREGUNTAS GENERADORAS:

¢.En qué pensamos cuando hablamos de conflicto?
1. peligro: disgustos, peleas, guerras
2. acontecimientos vividos o conocidos, hechos histéricos
3. desafios

8 S. R Covey. Los 7 habitos de la gente altamente efectiva. PAIDOS



4. catastrofes naturales

2, 0ué palabras sindmimas podriamos decir en lugar de hablar de conflicto?
1. Violencia, 2.guerra, 3. pelea

2. 0Oué sentimos cuando hablamos de conflictos?
1. desazon 2. angustia 3. miedo 4. tristeza 5. rabia

¢ Donde se dan encontramos los conflictos?
en la vida cotidiana

en el trabajo

en las noticias

en el quehacer politico y social

en los diferentes grupos

agkrwnE

Aporte del facilitador. Diferencias entre conflicto y disputa. Conflicto y violencia

4 Eduard Vinyamata. Los conflictos explicados a mis hijos DEBOLSILLO, 2002 Barcelona



¢ QUE ES LA VIOLENCIA?

PUEDE HABER CONFLICTO SIN VIOLENCIA,
PERO NO HAY VIOLENCIA SIN CONFLICTO

DEFINICIONES DE CONFLICTO

Hay diversas aproximaciones a la definicion de conflicto, plantear algunas nos dara
bases para abordar los conflictos especificos que queremos estudiar.

Muchas veces cuando preguntamos que sugiere para nosotros la palabra conflicto, con
que otra palabra la reemplazariamos, cuales son sus sinénimos, lo primero que aflora
es violencia, odio, pelea, disgusto, fracaso, y si pedimos que la reemplacen por colores,
estos son siempre 0scuros, tétricos.

5 Fisas Viceng Cultura de paz y gestion de conflictos Icaria Antrazyt UNESCO Barcelona Abril 98. p. 24
6 idem.pag 25

7 ldem. pag. 29-32

8 Entelman Remo. Teoria de los conflictos Gedisa. Barcelona marzo 2002,

9 Femenia Nora , diplomado en manejo de conflictos USM 2002



Pocas veces los conflictos son vistos como una
oportunidad o una experiencia inevitable del trajinar
humano, del cual necesitamos hacernos amigos para
poder vivirlos como desafios y oportunidades de
conocimiento, de crecimiento, de explorar soluciones
inéditas para nosotros

- Duracion: 1 hora 30 minutos
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 3: CONDICIONES QUE PROMUEVEN EL CONFLICTO

Reflexién colectiva sobre las condiciones que promueven el conflicto!?:

e Expectativas desmesuradas. (seremos los campeones mundiales de futbol...)

e Ambiguedad sobre quien detenta el poder. Las partes creen tener motivos para
sentirse mas poderosas que su contraparte (Conflicto colombiano, conflicto de la
AGD Yy ciertos deudores, pagaron los que tienen deudas minimas)

e Comparaciones envidiosas. (cuando nos parece que a igualdad de méritos la otra
parte recibe mas beneficios que nosotros)

e Negativa al cambio

e Decisiones apresuradas o defectuosas, recopilacién incompleta de informacion,
evaluacion ineficiente de los riesgos

e EIl querer lograr el consenso ante todo y sobre todo. Las discrepancias son
necesarias y beneficiosas,

- Duracién: 1 hora
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

10 Ury William Alcanzar la paz, PAIDOS, Buenos Aires, 2000
11idem, pags 58 y siguientes.
12 Nora Femenia diplomado en Manejo de Conflictos USM 2002
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Unidad 4: CONDICIONES QUE DESESTIMULAN EL
CONFLICTO

Reflexion colectiva sobre condiciones que desestimulan el conflicto:

e No se producen conflictos cuando hay desunidn. Afirmacion paraddjica, pues
pareceria lo contrario, pero el conflicto solo puede darse cuando se toma conciencia
de las necesidades y se hace algo por ellas, pero si no tenemos fuerza no
planteamos el conflicto, a lo sumo mantendremos un resentimiento latente.

¢, Podemos evitarlos?

En realidad tenemos los conflictos que nosotros mismos creamos, el conflicto que nos
merecemos, el que queremos enfrentar, aquello que queremos transformar. De lo
contrario no seria un conflicto, no nos provocaria ni nos inquietaria. Los conflictos
marcan un problema de relaciones, un reajuste de poder, Se busca un nuevo sistema
de relaciones.

- Duracion: 1 hora
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 5: CAUSAS DE LOS CONFLICTOS

Se aplica la pregunta generadora. Luego se hace la lectura y reflexién colectiva sobre el
experimento. Luego se aborda el tema de la sumision a la autoridad, pues en general
no se tiene conciencia de esta causa.

El sometimiento a la autoridad como causa de la violencial®. (experiencia de Stanley
Milgrand 1974).

Se realizd una experiencia en amplios sectores de diferentes continentes con personas
de ambos sexos de diferentes edades y profesiones y los resultados finales fueron
constantes a pesar del contexto diferente. Los que se sometian a la experiencia y
aceptaban las reglas de esta creian que se estaba midiendo la capacidad de recordar
de las personas cuya memoria fallaba y eran sometidas a un castigo. La experiencia
consistia en lo siguiente:

13 Elementos tomados del libro de Semelin Jacques Pour sortir de la Violence. Les Editions ouvrieres
1983, pags49-52.
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La experiencia tiene por objetivo descubrir hasta que punto un individuo puede llevar la
docilidad a pesar de que el experimento lo invita a dar un castigo cada mas vez severo
a la victima. En que momento rechazaréa de obedecer las 6rdenes. El conflicto surge
cuando el alumno comienza a dar signos de malestar: a los 75 voltios gime a los 120
expresa sus quejas en frases distintas a 150 suplica que lo liberen. A medida que crece
la intensidad de la descarga sus quejas se hacen mas vehementes y patéticas. A 140
voltios la sola reaccién es un verdadero grito de agonia.

Para el Maestro la experiencia no es un juego, sino un conflicto intenso y real: por un
lado el sufrimiento del alumno lo incita a detenerse; por otro el experimentador,
autoridad legitima con quien se ha comprometido, lo presiona para continuar. Cada vez
que duda el experimentador lo incita a seguir. Tendria que romper con la autoridad pero
ninguno lo hace. El 60% llega hasta el fin. Todos llegan a 300 Voltios, donde se
seflalaba que habia peligro de muerte. (El experimento se llevé a cabo en Roma,
Australia, Sudéfrica, Alemania).

Resultados e interpretacion del experimento:

e Hay una propension en el adulto a la sumision a aquel que ejerce la autoridad

e Cuando se pregunta a los que no participaron de la experiencia cuantos creen
que se detuvieron antes del final, casi siempre todos dicen que todos, por lo
tanto tendemos a creer que no somos capaces de llegar a tales extremos.

e El problema es que todos llegaron a la etapa en que la persona corria peligro,
un porcentaje mayor de mujeres lo hizo y los creyentes de diferentes religiones,
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fueron mas lejos que los ateos. Historicamente las mujeres han padecido mayor
sumisién y los creyentes de casi todas las religiones se someten a credos que no
siempre entienden, menos pueden explicar. A mayor sumision, mayor posibilidad
de ejercer violencia

e Las personas normales cumpliendo solamente sus funciones pueden
transformarse en agentes de un atroz proceso de destruccion

e La frase “la experiencia demanda que usted continue” es clave en el proceso de
desvinculaciéon con la victima. Se da un doble proceso, desvinculacion con la
victima y vinculacién con el jefe. Lentamente pero seguramente se convierte en
un agente irresponsable-.

¢ No se plantea un cuestionamiento a la experiencia del que dice tenerla. Tampoco
se formulan preguntas sobre por qué obedecer. La experiencia adquiere una
realidad en si misma

e El elemento humano se volatiza.

e En el otro extremo la victima es desvalorizada. La victima vale por los
indicadores que puedan dar, pero no por si misma.

e Se da una desvinculacion entre victimario y victima. No se lo mira a los ojos, se
mira al que da las 6rdenes, se traspasa a él la responsabilidad de los hechos. “El
me ordeno...”

Aplicaciones:

Tenemos necesidad de una autoridad que nos proteja y de seguridad.
A mayor sumision, (que no hay que confundir con obediencia, esta supone el ejercicio
de la razon, para obedecer hay que comprender) mayor violencia.

Cuando mas autbnomos somos, tenemos mayor capacidad de serenidad, tolerancia,
comprensién, mas capaces de tomar decisiones por n0sotros mismos.

La obediencia debida, no de vida, es el motor del ejército, de muchos grupos
subversivos, de bandas armadas, de la mafia.

Como toda cultura, la violencia es una practica de la sociedad, se produce socialmente
y por eso se la puede prevenir también socialmente.

La violencia produce sensaciones de indefension, inseguridad, y temor.
Las culturas de la violencia son también culturas de miedo.

- Duracion: 1 hora 30 minutos
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas
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Unidad 6: LA CREATIVIDAD EN EL MANEJO DE
CONFLICTOS

Aplicacion de los ejercicios de creatividad y reflexion sobre ellos.

CREATIVIDAD: Para encontrar soluciones a los problemas necesitamos
ejercitarnos en encontrar caminos no recorridos.

1) Problema de los 9 puntos: Intente conectar los 9 puntos que se ven a continuacion
por medio de no mas de tres (3) lineas rectas sin levantar el lapiz del papel

Muchas personas piensan en un cuadrado y se autolimitan, nadie dijo que habia que
pasar por el medio de los puntos ni formar un cuadrado. Una vez que se cuestionan
esas afirmaciones inconscientes encuentran la solucién

2) Cuanto da esta suma de nimeros romanos:

XI+l = X

Hay que cambiar la manera como se ve para verlo desde otra perspectiva, hay que
darlo vuelta patas arriba. Muchas veces no hallamos caminos para solucionar conflictos
porque nos basamos en la experiencia, pero la experiencia nos tiene donde estamos
asi que hay que crear nuevas experiencias. Observando la naturaleza la humanidad
modificé el ambiente introdujo cambos. ¢por qué nos cuesta tanto hacerlo con los
conflictos sociales, politicos, personales y de todo tipo?
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3) REORDENAR: Cambiando tres palillos y la moneda puede hacer que el pez nade en
direccion opuesta? Podemos cambiar los problemas cambiando la informacion

existente
4) Puede ver en esta palabra un refran o dicho popular?

M1LLON
Y EN ESTAS?
A
SAL RIO
TEMPER TURA
A

Lenguaje sencillo, simplificaciéon de problemas!#

No hay que complicar los hechos, cuanto mas logramos simplificar y precisar con las
palabras y los gestos aquello que queremos expresar, mas facilidades encontraremos
para poder abordar.

Resumiendo la creatividad se educa, es una manera de vivir siempre abierto a lo
nuevo, como los nifilos que descubren el mundo y se admiran de lo que en él
encuentran. Lo que nos impide encontrar soluciones no es lo que son sabemos sino lo
gue sabemos y la manera rutinaria en que abordamos las dificultades por eso hay un
libro que nos dice que lo primero que tenemos que hacer es ROMPER TODAS LAS
REGLAS, cuando un problema, una situacion parecen no tener salida y quizas
consultar a los nifios,. La pelicula PROMESAS consulta a los nifios, les pregunta como
ven ellos el conflicto judio palestino y los toma muy en cuenta. La verdad es que
cuando se mezclan argumentos religiosos a los conflictos que tenemos estos se hacen
casi imposibles d e resolver pues justamente, lo religioso no se cuestiona. Cuando
creemos tener la razon en nombre de Dios a quien ademas hacemos a nuestra imagen
y semejanza y no al revés la verdad es dificil solucionar hallar el sendero por donde
comenzar a vivir juntos. Las grandes catastrofes nos hacen hermanos, La gente que
vivio lo de las torres gemelas nos e pregunt6 que religion o que color tenian, todos se
sintieron hermanados en la desgracia y en el dolor. Es una pena que no ocurra lo
mismo cuando estamos felices. O nos sentimos bien. Siempre que tenemos algo que

14 Marcus Buckingham, Curt Coffman Primero rompa todas las reglas Grupo editorial NORMA, 2000
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defender vemos al otro como un contendor, si necesitamos de los demas nuestras
defensas caen, y encontramos el camino de la hermandad.

PARA AYUDARSE A ENCONTRAR SOLUCIONES A PROBLEMAS QUE PARECEN
NO TENERLAS ALGUNAS AYUDAS POSIBLES:

Escape de la manera tradicional de ver un problema
Registre aquello con lo que no concuerda puede resultarle (til,
Haga una lista de ideas tantas como pueda

Piense provocativamente

¢, Qué puede sustituirse de las reglas?

¢, Qué otro enfoque se le puede dar?

¢, Qué ideas se pueden combinar?

¢, Qué experiencia podria copiar?

. ¢, Qué puedo exagerar?

10.¢,Qué puedo afadir?

11..:Qué tendria que suprimir?

12.¢Qué otra cosa se me ocurre?

©CoNoO~wWNE

- Duracién: 1 hora
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 7: NEGOCIACION, MEDIACION Y ARBITRAJE

K%k

7.1. CONTENIDO
Exposicién y reflexién sobre los contenidos de negociacion y mediacion

Hemos intentado ir precisando la significacién de las palabras y de las ideas para
poder utilizarlas con provecho.

Actualmente se habla mucho de manejo de conflictos, se dan muchos cursos y
seminarios donde se aborda esa temética. Sin embargo no se trata de una medicina
gue resuelve todos los problemas. De hecho hay miles de conflictos en el mundo
algunos muy graves y serios, y muchos con afios de duracion y sin perspectivas de
solucion inmediata.

Y se multiplican los centros de mediacion. Frente a la angustia que producen los
conflictos, la mediacién se ve en muchos casos, como la tabla de salvacion a la que
asirse, cuando lo cierto es que Unicamente es una tabla, nada mas que eso. Sin
embargo cuando la desesperacion nos domina, una tabla en un mar embravecido ya es
mucho, aunque insuficiente.'®

15 Aprender Mediacion Eduard Vinyamata Camp. PAIDOS
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La significacion otorgada a la mediacion, llega a veces a ser muy confusa, una especie
de cajon de sastre en el que entra todo, y que aplicamos a todo. Muchos problemas y
conflictos no seran posibles de ser abordados mediante la mediacion.

Intentaremos dar algunos elementos, rapidos como sobrevolando la tematica para tener
una ideay si les interesa buscar profundizar las capacidades de gestionar conflictos.

Duracion: 1 hora 30 minutos
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 8: ELEMENTOS PARA APORTAR MEJOR LAS
NEGOCIACIONES Y MEDIACIONES

Se presenta la siguiente conferencia y se hace una reflexién colectiva sobre ella.

ELEMENTOS PARA ABORDAR MEJOR LAS NEGOCIACIONES Y MEDIACIONES

Para poder negociar mejor vamos a conocer herramientas, que son solo eso
instrumentos que nos permitirdn ser mas eficaces: a) Alternativas, b) Intereses, c)
Opciones, d) Legitimidad, e) Acuerdo-compromiso, f) Comunicacion, g) relaciones.

16 jdem, Aprender Mediacién. E.V
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17 Workshp de Negociacion. CMI International Group. Harvard Diciembre 1998







- Duracion: 2 horas
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 9: EJERCICIO DE NEGOCIACION

Aplicacién del ejercicio practico de negociacion: la venta de la bicicleta y reflexién sobre
este:

VENDEDOR: Usted dispone de una bicicleta usada que desea vender. Vive en el
recinto Sal si Puedes que hace parte de la Comuna Aqui me quedo. No hay buenos
caminos por eso es tan importante tenerla porque el camino es angosto La bicicleta
tiene 9 afos de antigiiedad y usted considera que esta en buen estado, a pesar del uso
gue le ha dado, pero siempre le ha dado mantenimiento. Durante estos ultimos 9 afios
usted ha disfrutado enormemente de esa bicicleta, a veces le ponia una parrilla y
sacaba productos al carretero o sentaba a sus hijos o su mujer y salian a dar pequefios
paseos por el campo y saludar a los vecinos. Entre le trabajo del campo y la bicicleta la
verdad es que usted esta en forma.

Usted desea vender su antigua bicicleta pues se acaba de ganar una en el bingo que
realizaron en la parroquia. Usted compré para colaborar y resulta que gané. La nueva
bicicleta es mejor que la que tiene, posee mas cambios tiene luces mas potentes, luce
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muy atractiva. Pero su corazoncito esta con la antigua que lo ha acompafado tantos
afos.

La bicicleta vieja usted la ha pintado de rojo y le ha puesto sefiales fosforescentes para
poder venderla mejor. Como ha llovido y usted la tenia afuera se ha oxidado un poco.
La bicicleta tiene 5 cambios. La ha puesto delante de su casa con un letrero. Usted
quiere venderla en $ 90. El otro dia un vecino le ofreci6 $40. Usted averigué cuanto
valia una bicicleta del mismo tipo y comparé con el costo de otras bicicletas usadas.
Usted estaria dispuesto a venderla hasta en $80, pues no quiere perder mucho tiempo
en este negocio Ahora otro vecino le avisé que quiere comprarla y va a venir a verlo.

INTERESES OPCIONES ALTERNATIVAS LOS INTERESES
Escriba las alternativas que tiene | DE LA OTRA PARTE
(escriba lo que (escriba cudles |si no logra vender la bicicleta al
necesita, sus son las vecino que va a venir, compare | Imagine lo que le
preocupaciones, |opciones que después con lo que el vecino le | otro quiere lograr,
emaociones) tiene, piense en | ofrece y decida si sus alternativas | cuales son sus
varias realistas) | son mejores o0 peores que la temores, sus dudas
propuesta que le hacen
T T, T T
2, 2.0, 2., 2,
K T K T, K T X
. . . .

Escriba cuales seria su
compromiso si llegan a un acuerdo

COMPRADOR: Usted esta interesado en comprar una bicicleta. Usted vio que un
vecino, a quien no conoce mucho, que vive a mas de un kilbmetro tiene una hace
mucho tiempo y esta esperando la oportunidad de comprar una parecida. Su mujer es
la mas entusiasmada con la idea porque quiere que lleve a los nifios a la escuela
montados en la bicicleta (tiene dos hijo de 5y 7 afios).

Hace una semana noto un letrero en la puerta del vecino que pint6 la bicicleta de rojo,
lo que parece bastante escandaloso pero en fin. Llevo a un amigo a verla sin hacer
mucho aspaviento. Este le dijo que estaba oxidada y tenia el sillin cortado, que parecia
vieja y que no deberia pagar mas de $50 por ella. Que €l tenia una mejor que esa y que
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se la podia vender en $75. Usted dispone de $60 en efectivo y quiere negociar la

bicicleta roja.

INTERESES OPCIONES ALTERNATIVAS LOS INTERESES
Escriba las alternativas que tiene | DE LA OTRA PARTE
(escribalo que |(escriba cuales |si no logra vender la bicicleta al
necesita, sus son las vecino que va a venir, compare Imagine lo que le
preocupaciones, | opciones que después con lo que el vecino le otro quiere lograr,
emociones) tiene, piense en | ofrece y decida si sus alternativas | cuales son sus
varias realistas) | son mejores o peores que la temores, sus dudas
propuesta que le hacen
T, T, T T,
2 2, 2 2
S S K S
4............ 4.......... 4o 4o

Escriba seria su compromiso
si llegan a un acuerdo

- Duracion: 1 hora 30 minutos
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 10: EJERCICIO DE MEDIACION

10.1. CONTENIDO
CASO PARA PRACTICA DE MEDIACION:
Se hacen grupos de 4 personas.
FRANCISCO, la persona que hara el rol de mediador, NO INTERVIENE, SOLO
ESCUCHA Y TOMA NOTAS. EN UNA SEGUNDA INSTANCIA FRANCISCO EMPIEZA
A INTERVENIR COMO MEDIADOR PARA AYUDAR A LOGRAR ACUERDOS QUE
PERMITAN SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS PLANTEADOS

Usted es Juan, vive en Sal Si Puedes, un pueblo de 600 personas, a 3 horas de
Guayaquil. Tiene 4 hijos entre 10 y 2 afios, su esposa trabaja en la casa y ayuda en las
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tareas del campo. Los nifios van caminando a la escuela que esta a dos kilometros
menos el mas pequefio Ha tenido una excelente cosecha de cebolla perla y tomates,
son productos que se dafian con facilidad. Quiere vender sus productos que son
buenos, pero la carretera se ha dafado, solo hay caminos vecinales polvorientos y
estrechos que no permiten la entrada de los carros grandes, Sus vecinos estan en las
mismas condiciones y juntos quieren hallar una solucién a esos problemas. Usted va a
ir a la Asamblea que ha convocado Francisco para formar una directiva: Todos
conocen el interés de Francisco de congraciarse con el gobierno, pero la verdad nunca
hace propuestas concretas a los problemas del recinto, solo habla de politica y usted
esta cansado porque el problema es como sacar las cebollas y los tomates y dejarse de
tantas afiliaciones y marchas de respaldo. Todos los afios pasan las mismas angustias,
cuando es veranos por el polvo, cuando es invierno por las lluvias pero el problema es
le mismo como salir del recinto hacia los centros poblados mas cercanos. Le ha pedido
a su esposa que lo acompairie, de pronto se les ocurre algo. Tiene urgencia en resolver
el problema de como sacar los productos antes que bajen de precio: no le interesa que
los politicos vengan a pescar a rio revuelto. Cree que hay que organizarse de una
buena vez. Esta dispuesto a ofrecer su trabajo y a aceptar las responsabilidades que le
deleguen y le gustaria ser el dirigente del recinto.

Usted es Maria, esposa de Juan, vive en Sal si Puedes, un pueblo de 600 personas,
tiene 4 hijos entre 10 y 2 afios, su esposa trabaja en la casa y ayuda en las tareas del
campo. Los nifios van caminando a la escuela que esta a dos kilometros menos el mas
pequefio. Han tenido una excelente cosecha de cebolla perla y tomates, son productos
gue se dafian con facilidad. Su esposo quiere vender sus productos que son buenos,
pero la carretera se ha dafiado, solo hay caminos vecinales polvorientos y estrechos
que no permiten la entrada de los carros grandes, Sus vecinos estan en las mismas
condiciones y juntos quieren hallar una solucién a esos problemas. Juan va air ala
asamblea llevando una propuesta para hacer frente a este conflicto que siempre es el
mismo. Todos los afios pasan las mismas angustias. Usted va a acompafarlo, y quiere
ver que pueden hacer con relacion al camino y sacar los productos, pero también
piensa como podrian solucionar el problema de transporte si de noche alguien se
enferma o pasa algo. Empieza a pensar que las mujeres deberian organizar algin
comité de mejoras, pues siempre son los hombres que ocupan esos cargos. Esta
cansada de los politicos, sobre todo ahora que Guillermo quiere hacer méritos con el
Gobierno de Lucio y quiere tener un puesto pagado por el estado, sin decirle nada a su
esposo esta con ganas de formar un comité de mujeres pues tiene algunas ideas para
sacar adelante el recinto.

Usted es Guillermo, vive en Sal si puedes, un pueblo de 600 personas y pertenece a
Sociedad Patridtica. Aunque no tiene una educacion formal, la vida le ha ensefiado
muchas cosas entre ellas que hay que estar con los politicos de turno que son los
anicos que pueden hacer algo, pues ustedes de verdad estan perdidos en el campo, en
medio de caminos estrechos y polvorientos por donde no pasan carros grandes. Quiere
tener un puesto de gobierno y espera que en la asamblea lo elijan como coordinador
de los recintos para ser portavoz de las necesidades de los pueblos. Tiene 3 hijos
todos mayores de 18 afios, La verdad es que esta interesado en acomodar a sus hijos
en el gobierno ahora que tienen posibilidades, pues asi podran estudiar en la
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Universidad que es su gran aspiracion para ellos. Va a ir a la asamblea pidiendo que lo
elijan coordinador frente al gobierno pues tiene méritos por sus contactos y su trabajo
con Sociedad Patriotica.

Usted es Francisco, médico rural que atiende el recinto Sal Si puedes junto con otros de
la Comuna Aqui me quedo. Va a ir a la asamblea porque le interesa ayudar en los
asuntos comunales, quiere escuchar que piensan los campesinos y esta dispuesto a
facilitar el encontrar salidas a los problemas que se planteen.

ANALISIS EN PLENARIO DEL TRABAJO EN TALLER

¢ Como les fue? Soluciones diferentes a los mismos problemas.

Si estan de acuerdo esta bien.

No hay receta, ni una sola posibilidad de solucién, hay diferentes abordajes y diferentes
soluciones.

A cada uno le gusta hablar de lo que hizo. Elemento para tener en cuenta.

Causa de conflictos es no prestar atencion alas soluciones y a los procesos vividos.

- Duracion: 2 horas
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas

Unidad 11: LA CONFIANZA COMO VALOR IMPRESCINDIBLE

LA CONFIANZA COMO VALOR IMPORTANTE EN LA CONFLICTOLOGIA PARA
PODER HACER FRENTE A LOS CONFLICTOS TENEMOS QUE DESARROLLAR LA
CONFIANZA. 18

Todo en la sociedad en que estamos nos dice que la actitud que tenemos que
desarrollar es otra. Debemos desconfiar de quien se nos acerca, de quien nos puede
robar, debemos desconfiar de los politicos, de los empresarios, y hasta de los
dirigentes.

Los valores fundamentales de cordialidad, hospitalidad parecen trastocarse. Nosotros
no abogamos por la ingenuidad que se convierte en una actitud sino por un
comportamiento de confianza. Recordemos la diferencia entre comportamiento y
actitud. (la actitud es una generalizacion, Tal persona siempre llega tarde, el presidente
llega tarde siempre, el comportamiento indica algo que se puede constatar. El
presidente llego tarde a tal y tal reunidon) Sostenemos que sin confianza es imposible
avanzar y construir una familia, una sociedad y un pais mejor. Todos confiamos en
alguien. De lo contrario no estariamos aqui.

18 |deas tomadas de la experiencia y de una conferencia del Sr Luis Decaro en el congreso mundial de
mediacién realizado en Buenos aires, mayo del 2003
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La desconfianza consume energia, nos desgasta, termina por tener sus propias reglas y
convertirse en una actitud, tiende a autoperpetuarse, tienen tendencia a escalar y se
convierte en lo que se llama una profecia de autocumplimineto, es decir que nos
sucede aquello malo que preveiamos nos podria suceder.

El mundo actual es complejo, parece que la regla amaos los unos a los otros se ha
convertido en armense los unos a los otros y desconfien los unos de los otros.

Es vulnerable, a pesar de los enormes avances técnicos, una falla eléctrica puede pone
de rodillas al pais representante del mayor imperio actual, un virus en las computadoras
paraliza desde los bancos hasta las comunicaciones globales.

La comunicaciéon en red da eficacia pero a la vez genera incertidumbre, no sabemos
donde esta aquel que consideramos enemigo. Antes los ejércitos se enfrentaban,
después se tecnificaron, ahora se comunican en redes que no conocen a las otras
redes y que tienen su propia autonomia.

Sin embargo todos debemos confiar en alguien. Los nifios confian en sus padres,
confiamos en nuestro médico, confiamos en los pilotos y en que los equipajes llegaran
a destino, la empresa confia en los clientes. Confiamos a corto, mediano y largo plazo.
De lo contrario no nos embarcariamos en la aventura de construir una familia, ni
estariamos aqui para intentar mejorar nuestras capacidades.

La Confianza es el gran disolvente del miedo, simplifica la toma de decisiones, aumenta
la capacidad de hacer frente a problemas mas complejos. Ninguna sociedad puede ser
al si no tiene confianza. La ciudad de Guayaquil confia en su alcalde, Los colombianos
en su presidente. Los jubilados no confian en la propuesta de un nuevo seguro
municipal y hacen marchas. Las personas mayores tienden a confiar en aquello que
conocen, se apoyan en su experiencia y pueden sentir temor, desconfianza frente a lo
nuevo.

Cada vez mas tomamos conciencia de que hacemos parte de sistemas. Estamos todos
interconectados y dependemos unos de otros.

El sistema pequefio se basa en el conocimiento

El sistema grande esta basado en valores, normas, leyes. El sentir al Ecuador como su
Patria, algo que es nuestro y a lo que queremos pertenecer y cuando estamos lejos
queremos volver, estd basado en la confianza que tenemos en nuestras propias leyes
y hormas, en la musica, en las comidas, en las amistades, en el barrio, la escuela, el
recinto. En los olores del campo y en el trabajo realizado.

Si decimos que nuestro pais tiene inseguridad juridica, mal podemos generar confianza
en nosotros, menos en los demas que no quieren invertir ni comprar porque no saben si
cumpliremos los acuerdos, si los bancos cerraran, si nos pagaran la jubilacion cuando
lleguemos a viejos.

Anteriormente las empresas se basaban en el control y en el miedo. (También la
disciplina desde los hogares hasta los colegios.
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Hoy el fundamento esta en la credibilidad y en la confianza. Que queremos decir con
credibilidad. Credibilidad viene de creer, es casi sinbnimo a confianza, con fe.

Los efectos de la falta de confianza son el apoyarse en la fuerza no en la razon y en los
sentimientos, en la imposicién y no en los acuerdos y el convencimiento.

La desconfianza desintegra los procesos. Por mas bueno que sea un negociador si no
hay confianza termina el proceso en una explosion.

La confianza es el fundamento de toda relacién humana, si esta en crisis la confianza
esta en crisis la vida misma de la sociedad.

Como generar confianza?

e Tenemos que escuchar activamente, demostrarle al otro que de verdad me
importa lo que dice y por lo tanto mis gestos y actitudes lo indican. Llego a la
hora, atiendo lo que estan hablando, intervengo para clarificar conceptos, parto d
e lo que me estan diciendo.

e Busco los puntos similares, los puntos comunes

e Trato de ser competente, los demas pueden confiar en mi

e Trato de ser coherente entre lo que digo y lo que hago, entre el discurso para
loso demas y el de la casa (ojo con las contradicciones que aparecen cuando
estoy con copas porque las copas hacen saltar candados de control y aparece lo
gue realmente pensamos)

e Compartir valores, amor solidaridad.

Estrategias para generar confianza

1. Mostrar nuestros limites, que sabemos y que no. Ser franco en relacion a esto.
Los demas podran confiar en nuestras fortalezas

2. Es mejor que lo digamos nosotros a quedar en evidencia de que sabemos de
un tema

3. Hay que ceder el lugar agente que sabe mas que nosotros...

4.  Sea incondicionalmente constructivo. Haga lo que es bueno para usted, lo que
es bueno para la relacién, tanto si hay o no reciprocidad d e la otra parte

5. AUln si los demas actuan solo emocionalmente intente equilibrar con la razén

6.  Auln si nos malinterpretan intente comprender porque €so nos conviene

7. Aln si nos engafian trate de ser 100% confiable

La confianza es una cuenta corriente, una apuesta, un riesgo, y si no pruebe con la
desconfianza

- Duracion: 1 hora
- Materiales: Tarjetas, marcadores y etiquetas
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